
On discute des raisons pour lesquelles le 
marketing d'influence pourrait bien être l’une des 
clés de votre succès, comment il fonctionne, et 
pourquoi de nombreuses organisations 
choisissent cette stratégie pour se démarquer.

Et si le     marketing           
    d’influence 
était la  solution ? 
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Les influenceurs 
ont souvent    
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presse⚡



92% 



Buts atteints
par les entreprises en 
B2B grâce au marketing 
d’influence 72% 88%
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Ten-
dances



Plateformes privilégiées 

Webinaires et ateliers 

Collaborations sur des contenus longs 

Lunch and learn



Solutions

LinkedIn Twitter

Klear Traaktr

 revenus et ventes

Onalytica
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Public
Identifiez votre public cible et assurez-vous de 
sélectionner un influenceur qui s’adresse à une cible 
compatible. Il se pourrait qu’au sein même de votre 
entreprise, il y ait un leader d’opinion. 



Authenticité
Collaborez avec des influenceurs qui ont un véritable 
lien avec votre entreprise et non en fonction de leur 
nombre d’abonnés. Il est essentiel que votre 
collaboration semble naturelle et authentique auprès 
du public. Assurez-vous que l’influenceur a un 
véritable lien de confiance avec ses abonnés et que 
l’engagement est fort. 



Intégration
Intégrez votre stratégie de marketing d’influence de 
deux façons:

1. Entre systèmes et données
2. Dans la stratégie marketing



Relation
Bâtissez une relation à long-terme avec les influenceurs 
sélectionnés. Les campagnes en continu ont plus de 
succès que les campagnes périodiques. Entretenez cette 
relation afin qu’elle perdure dans le temps. 



Évaluation
Analysez les données régulièrement afin d’observer le 
rendement. En B2B, le modèle d'attribution vient 
compliquer les choses, mais deux approches sont 
possibles:

1. Input, Output, Impact
2. Équivalent media pondéré
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Discus-
sion
On vous écoute


